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ABSTRAK 
 
 
Tujuan dari penelitian ini adalah memberikan sebuah strategi bisnis baru dalam 
bentuk sebuah model klasifikasi data pelanggan yang nantinya akan digunakan 
untuk penyusunan campaign dengan tujuan optimasi strategi penjualan pada 
bagian telemarketing. 
Metodologi analisis yang dipergunakan dalam membangun model sistem meliputi 
tiga bagian pokok yaitu metode analisis, perancangan, dan studi pustaka. Metode 
analisis meliputi survei atas sistem yang sedang berjalan, analisis terhadap hasil 
survei, dan identifikasi kebutuhan informasi. Metode perancangan model 
menggunakan pendekatan metode support vector machine dan feature selection. 
Hasil yang akan dicapai adalah melakukan optimasi strategi penjualan dengan 
menggunakan model klasifikasi yang sudah dibangun . Kesimpulan yang didapat 
dari penulisan tesis ini adalah terbantunya perusahaan dalam melakukan 
klasifikasi terhadap pelanggan lebih tepat, Menurunnya solicitation cost dengan 
melakukan optimasi strategi telemarketing yang dapat dihitung dengan simulasi 
model yang telah dibangun, dan terbantunya perusahaan dalam melakukan 
pengambilan keputusan strategis berdasarkan informasi yang sudah diolah. 
 
Kata kunci : support vector machine, telemarketing, feature selection, 
campaign.  
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ABSTRACT 
 
 
The purpose of this research is to provide a new business strategy in the form of a 
classification model of customer data that will be used for the preparation of 
campaign with the goal of optimization strategies on the part of the telemarketing 
sales. 
Analytical methodology used in constructing the system model includes three 
main parts namely the method of analysis, design, and literature study. Analytical 
methods include survey of the running system, analysis of survey results, and 
identification of information needs. Methods of designing models using support 
vector machine approach and feature selection. 
Results to be achieved is to make sales strategy optimization by using a 
classification model that was built before. The conclusion of this thesis is help 
companies in doing more precise classification of customers, reduced solicitation 
costs by optimizing telemarketing strategy that can be calculated with a 
simulation model that has been built, and help companies in make decision 
strategy based on information that has been processed. 
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